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Сетевые отношения – основа предпринимательской деятельности в Китае
ЧЭНЬ ЧУН
Исследуются особенности сетевой организации и функционирования предпринимательства в Ки-
тае. Показана роль культуры и традиций в его развитии, становлении высокотехнологичных биз-
нес-структур, государственно-частного партнерства в стране.
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Features of the network organization and functioning of the business in China are investigated. The role
of  culture  and  tradition  in  its  development,  the  formation  of  high-tech  businesses,  public-private
partnership in the country is shown.
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Предпринимательство играет незаменимую роль в общественном развитии, так как яв-
ляется важнейшей формой социально-экономической активности. Об особой его миссии в
экономике и обществе свидетельствует широкий спектр функций, которые оно выполняет, и
стратегий, с помощью которых эти функции реализуются. Наиболее характерная из них –
функция предпринимательства как «передового отряда» экономики, принимающего на себя
высокие хозяйственные риски. Никто, как предприниматели, сознательно, на свой страх и
риск, организуют различного рода хозяйственные структуры, комбинируют и организуют ре-
сурсы в расчете на получение в будущем дохода от своей деятельности. Именно они улавли-
вают изменения в спросе и перемены в возможностях производства (новые технологии, про-
дукты, способы организации бизнеса). Иначе говоря, предприниматели – разведчики буду-
щего, в деятельности которых реализуется стратегия инновационного лидерства.
Наиболее явно предпринимательство проявляется в секторе малого бизнеса; недаром за
этим сектором закрепился термин – малое предпринимательство. Являясь форпостом пред-
принимательства  в  целом,  малый  бизнес  демонстрирует  высокую  проникающую  способ-
ность, функционируя в городе и на селе,  в промышленности и сельском хозяйстве,  сфере
услуг и других отраслях экономики [1, с. 60]. Многие малые предприятия  смягчают агрес-
сивность рыночной среды, принимают на себя рыночные риски, обеспечивая тем самым ры-
ночный симбиоз и согласованную деятельность рыночных структур различного масштаба.
Малое предпринимательство является своего рода «цементом», формирующим рыноч-
ное пространство. Крупные компании, специализирующиеся на выпуске массовой продук-
ции, действуют обычно в рамках одного или нескольких взаимосвязанных секторов рынка.
Межсекторное  пространство  заполняется  малыми  структурами,  которые  могут  мобильно
концентрировать ресурсы на «белых пятнах» рыночной карты. Поэтому их можно считать
связующим звеном различных  секторов  рынка.  В  дополнение  к  массовому производству
крупных корпораций они создают товары индивидуального и мелкосерийного спроса с уче-
том демографических, национальных, региональных, социально-культурных, ментальных и
других особенностей потребителей. Особую роль выполняют предпринимательские страте-
гии  в  экономическом  развитии  территорий.  Известно,  что  предпринимательская  деятель-
ность позволила преодолеть депрессивное состояние многих центров российской провинции.
В условиях  конкурентной рыночной среды товарно-рыночные предпринимательские
стратегии ориентированы на качество продукции. При этом предприниматель не может навя-
зать потребителю свою продукцию или услуги, как это делалось в командно-административ-
ной системе. Не может он «давить» на него так, как это делают крупные корпорации, тратя
громадные средства на рекламу. Предприниматель должен убедить его качеством товара, в
необходимости пользоваться его продукцией или услугами. Таким образом, через предпри-
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нимательские стратегии реализуется свобода выбора и принятия решений, осуществляется
экономическая демократия, а предприниматель является носителем основ этой экономиче-
ской демократии.
Еще одна особенность малых предпринимательских структур состоит в том, что они не
могут себе позволить крупных инвестиций. Поэтому стратегии, которые они выбирают, ори-
ентируются на малозатратные технологии, а главное, на активное снижение издержек. Ма-
лые фирмы можно без сомнения считать потенциальными лидерами в снижении затрат и по-
вышении производительности труда.
Создавая малую фирму,  предприниматель зачастую вкладывает свои личные или се-
мейные сбережения, деньги друзей и знакомых. Таким образом, малое предпринимательство
– эффективный способ вовлечения личных сбережений в инвестиционный процесс и созда-
ния благоприятного делового климата.
Представляя собой наиболее мобильный и мотивированный слой экономических аген-
тов, предприниматели зарекомендовали себя в качестве первопроходцев наиболее эффектив-
ных стратегий внешнеэкономической деятельности. Они первыми «накатывали дорожки», по
которым впоследствии хлынули массы экспортных и импортных товаров, и выступили как
лидеры в освоении новых внешних рынков.
Гибкость,  адаптивность  и  мобильность  малых предпринимательских  структур  часто
остаются недостижимыми для государственных предприятий и крупных приватизированных
компаний. Предприниматели раньше других слоев населения освоили рыночные способы по-
ведения и в этом плане служат примером для государственных и крупных фирм со смешан-
ным государственным и частным капиталом.
Немаловажной является роль малых предприятий в поддержке и развитии научного сек-
тора страны. Им удалось осуществить идею коммерциализации НИОКР, создавая научно-тех-
нические центры внутри научных организаций или выделяясь из них для решения теоретиче-
ских проблем и прикладных задач по заказам заинтересованных организаций [2, с. 191–192].
Сегодня на долю новых или усовершенствованных технологий, оборудования и других про-
дуктов, содержащих новые знания и решения, приходится от 70 до 85 % валового внутренне-
го продукта страны [3, с. 14]. В этой связи именно предпринимательский потенциал выступа-
ет средством и стимулом возрождения китайской науки.
Отличительными чертами предпринимательской деятельности в Китае всегда были: не-
зависимость от государства, опора на неформальные связи, секретность. В эпоху династии
Цин (1644–1911) противоречия между государством и предпринимательским слоем на юго-
востоке империи были усилены политической борьбой между сторонниками предыдущей
династии Мин (1368–1644) и новой властью. Государственные посты занимали маньчжуры,
завоевавшие Китай в XV в., и основавшие династию Цин. В то же время большую часть юго-
восточного населения Китая составляли народности Хань, к которым относились и потомки
свергнутой династии Мин. Для борьбы с центральной властью в Юго-Восточном Китае были
организованы тайные общества, впоследствии преобразовавшиеся в «гуанси». После сверже-
ния династии Цин в 1911 г. тайные общества, добившись своих политических целей, пере-
шли в экономическую область. Их традиции и опыт стали одним из факторов успеха ки-
тайских предпринимателей в странах Азиатско-Тихоокеанского региона во время хаотичных
десятилетий первой половины XX в.
Дословно «гуанси» переводится как «связи» [6]. В центре этого феномена стоит конфу-
цианская концепция важности семьи, в которой среди прочего акцентируется большое вни-
мание на верности своей группе и чувстве долга и ответственности перед другими членами.
Проявление этого феномена в реальной жизни лучше всего описывается историей о том, как
две китайские компании начинают работу по миллионной сделке по устной телефонной до-
говоренности, не оформленной никакими письменными документами. Для западного пред-
принимателя это кажется непостижимым.
Параллельно с феноменом «гуанси» идет термин «ганьцин», который означает «чув-
ства». Среди людей, объединенных гуанси, должны присутствовать положительные чувства
«ганьцин» друг к другу. Для предпринимателя, например, с Тайваня, Гонконга крайне важно,
прежде  чем  начать  какую-либо  сделку  со  своим  партнером,  вначале  установить  с ним  
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межличностную связь «гуанси» и положительные чувства «ганьцин» [7]. Это может выра-
жаться в такой непривычной для российского предпринимателя форме, как подарки в виде
предметов одежды при первой встрече или вопросов о личной жизни собеседника.
Вплоть до 1920-х гг. китайское правительство предоставляло только слабую и непосто-
янную институциональную и легальную поддержку коммерческим сделкам и частной соб-
ственности. В этих условиях западная система оформления сделок письменными договорами
не могла работать, но система, основанная на связях и межличностных отношениях, могла.
Контракт, не подкрепленный поддержкой государственной судебной системы, не мог заста-
вить нечестного предпринимателя выполнить свои обязательства, однако потеря имени и ре-
путации в предпринимательском сообществе была достаточно мощным стимулом для того,
чтобы данное обещание было исполнено в срок [4, с. 37].
Феномен «гуанси» наиболее отчетливо можно наблюдать среди малых и средних пред-
приятий Тайваня. Несмотря на то, что в новой истории Тайваня правительство достаточно
эффективно защищало права частной собственности и на острове существовали развитые
финансовые  институты,  малый  бизнес  вплоть  до  середины  1980-х гг.  не  рассматривался
банками как объект даже для возможного кредитования. Компании, которые соответствовали
требованиям банков к заемщикам, не нуждались в этих кредитах. Малый и средний бизнес в
торговле и производстве, основанный в 50–70-х годах ХХ ст., часто не был зарегистрирован,
не имел лицензий и часто вел коммерческую деятельность на неформальной основе, основы-
ваясь на традиционном способе ведения бизнеса «гуанси». Доверие, которое было связую-
щим звеном всей этой системы, строилось из набора таких качеств предпринимателя, как ре-
путация, личные отношения и общие корни (родственные связи, место рождения, учебное за-
ведение). Кандидат, достойный доверия, как правило, получал кредит в форме чека с задерж-
кой платежа. Для малого предпринимательства существовал еще один источник кредитова-
ния – кредитные ассоциации. Денежный фонд формировался из взносов участников, который
затем мог использоваться участниками по очереди по фиксированной ставке.
Кроме формирования системы кредитования малого бизнеса «гуанси» эффективно ра-
ботают как связующее звено среди производителей  одинаковых товаров,  так  называемых
предприятий «туньхан». Несмотря на то, что они являются конкурентами друг другу, связи
могут быть ценным источником для хороших советов и помощи. Среди производителей то-
варов с невысокой себестоимостью можно часто встретить истории о том, как руководство
фирм, казалось бы,  конкурентов,  давало полную и точную информацию об особенностях
перемещения производства на материковый Китай. Предприятия «туньхан» также помогают
друг другу выполнять крупные заказы. Например, руководитель завода может взять заказ
больше его производственных возможностей, и тогда он передает часть заказа фирме «тунь-
хан» [7]. Субподрядчик получает небольшую комиссию, а товар отгружает от завода, при-
нявшего  заказ.  Другой  формой  кооперации  является  помощь  при  нехватке  сырья  или
комплектующих изделий. Объединенные через «гуанси» владельцы этих небольших фирм
видят друг в друге больше друзей, чем конкурентов. Часто общаясь между собой, они не
дают друг другу резко снижать цены, их покупатели также связаны с ними через систему
«гуанси», поэтому цены не могут и резко повышаться.
Неформальные связи «гуанси» лежат и в основе особой системы субподряда, которая
стала одним из конкурентных преимуществ экспортного сектора Тайваня. Производственный
процесс разбивается на множество узкоспециализированных этапов, которые отдаются мел-
ким фирмам. Например, изготовление готовой одежды разделялось на этапы: дизайн, раскрой-
ка, сшивание, проделывание дырок для пуговиц, пришивание пуговиц, обрезка ниток, глаже-
ние. Каждый этап выполняется отдельной фирмой сателлитом «вэйсинь гунчан», которая мо-
жет состоять и из одного человека, работающего на дому. Готовый товар отправляется постав-
щику для контроля качества и упаковки. Эта форма производства отличается низкой себестои-
мостью и высокой мобильностью и гибкостью к рыночным изменениям.
Если «гуанси» пронизывает всю организационную структуру китайского бизнеса, то дру-
гое важное понятие, пронизывающее культуру поведения – это «мяньцзы», или «лицо». В об-
ществе, где репутация играет большую роль, сохранить лицо в любой ситуации – это фунда-
ментальная концепция, лежащая в основе доверия «синьюн», которое открывает вход во мно-
гие двери. И напротив, нет события страшнее, чем потерять лицо. Часто, находясь в одном ре-
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сторане с бизнесменами из Тайваня, можно заметить, какая ожесточенная начинается схват-
ка между взрослыми людьми, когда официант приносит счет. Оплатить счет за совместный
деловой обед – это один из способов повысить свое «мяньцзы», дать заплатить другому, как
и оплатить только свой счет – это верный способ потерять лицо. «Мяньцзы» в китайской
культуре стоит в одном ряду с такими понятиями, как деньги и власть [5].
Кроме понятий сохранить и потерять лицо, смысл которых аналогичен их русским фра-
зеологизмам,  в  китайской  традиции  существует  еще  и  понятие  «дать  лицо  другому»  (гэй
мяньцзы), то есть сохранить или повысить репутацию другого человека, выказать ему уваже-
ние. Дать другому человеку сохранить свое лицо в плохой ситуации настолько же важно, как и
сохранить свое. В основе этого лежат такие конфуцианские ценности, как стремление сохра-
нить гармонию в обществе, уйти от конфликта. Например, при увольнении непрофессиональ-
ного сотрудника настоящая причина, как правило, официально не произносится. Работнику да-
ется возможность написать самому заявление об увольнении. Также и недовольство действия-
ми начальства никогда не будет официальной причиной увольнения сотрудника, уходящего в
другую компанию. Помочь человеку сохранить лицо означает дать возможность остаться вну-
три сети, объединенной «гуанси». Новость о факте, подрывающем доверие членов группы, бы-
стро распространяется, и человек оказывается отрезанным от всей сети сразу.
Феномен «мяньцзы» присутствует не только на межличностном уровне, но и на уровне
организаций. Хранить лицо своей компании является одной из миссий для ее сотрудников.
Эта игра в «мяньцзы» хорошо прослеживается на примере того, как тайваньские компании
относятся к переговорам по ценам. Как правило, первоначальная цена товара значительно за-
вышается, для того чтобы в последующем дать скидку покупателю, который потребует «дать
ему и его компании лицо», чтобы выглядеть умелым переговорщиком, представляющим ди-
намичную компанию, в глазах окружающих.
Таким образом,  сетевые отношения,  связанные с  реализацией  предпринимательской
функции, являются основой функционирования бизнеса в Китае. Именно сетевые отношения
сыграли значительную роль в росте предприятий малого технологического бизнеса, отрасле-
вых  научно-производственных  объединений  и  вузов,  которые  в  условиях  страны  имеют
разные формы собственности [4, с. 142]. Такая конвергенция сетевых отношений в предпри-
нимательстве способна дать хорошие результаты. И опыт Китая свидетельствует об этом.
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